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Abstract. Whether and when children can apply their developing understanding of belief to per-
suasion was examined using picture stories tasks. Children created or selected arguments to per-
suade a parent. In  2 studies, 253 children (aged 4–8 years) engaged in  persuasion tasks and in 
ﬁ rst and second order false-belief reasoning tasks. The belief-relevant argument increased with 
age. The understanding of false beliefs  proved to be a predictor of the ability to refer to the cog-
nitive perspective of others in creating and selecting  a persuasive argument. The results suggest 
that improvements in belief reasoning in early and middle childhood may be reﬂ ected in social 
interactions such as persuasion.
Perswazja to przekonywanie z przytaczaniem 
argumentów popierających słuszność zdania 
(Tokarski 1980). Używanie perswazji, czy-
li dowodzenia i przekonywania (Kopaliński 
2007), jest związane z oddziaływaniem skie-
rowanym na myślenie i/lub działania drugie-
go człowieka. Perswazję stosuje się zatem 
w celu zmiany treści lub intensywności po-
glądów albo utrwalenia już istniejących (Gaj-
lewicz 2009). Właśnie ta cecha perswazji, jej 
związek z próbą oddziaływania na stany umy-
słowe drugiej osoby, zwróciła uwagę psycho-
logów, badających naturę rozwoju poznania 
społecznego dziecka. Perswazja może być bo-
wiem dobrą okazją do zbadania pragmatycz-
nego znaczenia posiadanej wiedzy społecznej 
w codziennym kontekście, w sytuacji, która 
motywuje dziecko do stosowania posiadanych 
umiejętności społecznych.
PERSWAZJA JAKO PRZYKŁAD 
UMIEJĘTNOŚCI WYMAGAJĄCEJ 
PRZYJMOWANIA PERSPEKTYWY 
Już w latach siedemdziesiątych Ruth Clark 
i Jesse Delia (1976) podkreślały, że dziecko, 
przekonując inną osobę, stosuje w prakty-
ce zdobyte umiejętności rozumienia społecz-
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nego. Badaczki analizowały rozwój umie-
jętności przyjmowania perspektywy właśnie 
w kontekście stosowania perswazji. Uznały, 
że zdolność przekonywania łączy się z przyj-
mowaniem roli drugiej osoby (cognitive ro-
le-taking). Dowodziły, że aby kogoś przeko-
nać, dziecko musi zrozumieć, jak ta osoba 
konstruuje sytuację, której dotyczy rozmo-
wa. Badaczki wyróżniły cztery poziomy roz-
woju umiejętności formułowania argumentu 
perswazyjnego. Analizując zachowania dzie-
ci, stwierdziły, że dopiero na poziomie drugim, 
opanowywanym przeciętnie od około dziewią-
tego do jedenastego roku życia, reagują one na 
kontrargumentację, na to, co i jak mówi druga 
osoba. Dopiero później, na trzecim poziomie 
rozwoju przyjmowania roli, skupiają się na 
możliwych korzyściach osoby przekonywanej, 
tak że potraﬁ ą spojrzeć na sytuację z jej per-
spektywy. Wyniki badań (Clark, Delia 1976; 
Delia, Kline, Burleson 1979) wskazywały, że 
uwzględnianie korzyści osoby przekonywa-
nej pojawia się stopniowo po dwunastym roku 
życia. Podobnie rozwój umiejętności perswa-
zyjnych w kontekście rozwoju  zdolności do 
przyjmowania perspektywy (social perspekti-
ve taking) ujął Rober Selman (Selman, Scho-
rin, Stone, Phelps 1983; Yeates, Selman 1989; 
Yeates, Schulz, Selman 1991). Podkreślał, że 
zdolność do stosowania perswazji zależy od 
umiejętności przyjmowania perspektywy i łą-
czy się z umiejętnością dostosowania zacho-
wania i statusem społecznym. Selman dowo-
dzi, że przed 7.–8. rokiem życia dzieci stosują 
strategie perswazyjne nieuwzględniające per-
spektywy poznawczej drugiej osoby, a pierw-
sze strategie odwzajemnione (reciprocal stra-
tegies) pojawiają się po dziewiątym roku 
życia, aby w późniejszych latach wchodzenia 
w okres adolescencji rozwinąć się w kierunku 
strategii opartych na obustronnej współpracy, 
kompromisie oraz uzgadnianiu wspólnych ce-
lów i korzyści. Selman twierdzi, że o uwzględ-
nianiu perspektywy psychologicznej osoby 
przekonywanej możemy mówić dopiero wów-
czas, gdy dziecko stosuje pierwsze strategie 
odwzajemnione, czyli nie wcześniej niż po ós-
mym roku życia. 
PERSWAZJA W PERSPEKTYWIE 
ROZWOJU MENTALIZACJI 
Badania prowadzone w ostatnich trzydziestu 
latach wskazujące na wczesne zdolności dzie-
ci do rozumienia stanów umysłowych innych 
osób i uwzględniania ich w codziennych za-
chowaniach społecznych mogą jednak suge-
rować, że dzieci są zdolne do podstawowego 
rozumienia perspektywy poznawczej drugiej 
osoby wcześniej, już w okresie przedszkol-
nym. Na wczesne umiejętności oddziaływania 
na zachowania bliskich i rówieśników u dzieci 
już w drugim i trzecim roku życia wskazywa-
ła Judith Dunn (1991). Trudno jednak powie-
dzieć, czy obserwowane przez nią zachowania 
wskazują na rozumienie przez dwu- i trzylatki 
perspektywy umysłowej osoby przekonywa-
nej i oddziaływanie kierowane na stan umy-
słowy tej osoby. Kiedy zatem możemy mówić, 
że dziecko zaczyna używać perswazji, to jest 
próbuje oddziaływać na stan umysłowy osoby 
przekonywanej? Jakich kompetencji szczegó-
łowych wymaga stosowanie perswazji? 
Poszukiwanie związków pomiędzy zdol-
nością dziecka do rozumienia stanów umy-
słowych a perswazją najczęściej wiąże się ze 
wskazywaniem podstawowego rozumienia 
przez dziecko fałszywych przekonań I rzędu. 
Ten sposób myślenia można zobaczyć w roz-
ważaniach Luisa J. Mosesa i Dare A. Baldwin 
(2005) zastanawiających się nad głównymi 
poznawczymi umiejętnościami niezbędnymi 
do rozumienia perswazji reklamowej. W swo-
jej koncepcji pokazują, że rozumienie prag-
nień, intencji i przekonań innych ludzi (ro-
zumienie stanów mentalnych I rzędu) przez 
dzieci w okresie przedszkolnym pozwala im 
stopniowo odkryć podstawowy aspekt intencji 
reklamy, to jest intencji związanej z nakłania-
niem do zakupu produktu. Potwierdzenie tej 
części koncepcji Mosesa i Baldwin dostarczy-
ły badania Anny R. McAlister i Bettiny Corn-
well (2009). Moses i Baldwin (2005) mówią 
jednak, że odkrycie związku pomiędzy rekla-
mą a zakupami nie wyczerpuje tego, co rozu-
miemy pod intencją perswazyjną. Rozumienie 
reklamy wymaga nie tylko połączenia faktów: 
reklama i zakupy. Wymaga także umiejętno-
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